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Industrialiser le collectif
pour accélérer la croissance

Le collectif représente plus de 40% du chiffre d'affaires en assurance
de personnes.

Pourtant, une part significative de cette valeur se dilue dans I'exécution:
cycles de vente allongés, frictions administratives et risques
réglementaires insuffisamment maitrisés.

Trois tensions structurent désormais le marché:

01 02 03
L'instabilité des La pression sur les Les arbitrages
obligations cycles de vente et techniques freinent
conventionnelles le cout d'acquisition | linnovation dés que
rend I'exécution transforment |:'5‘ réglementation
plus complexe que chaque friction en évolue.
I'offre elle-méme. conversion perdue.

Dans ce contexte, les organisations les plus performantes ont un point
commun : elles ont structuré I'ensemble de la chaine collective, de
la prospection a I'affiliation, en intégrant la conformité en amont.

-25%

de temps sur les
cycles de vente

=75%
de charge
administrative

+30%

de croissance du
chiffre d'affaires

x5

de leads qualifiés



Le collectif redevient
un actif stratégique

de croissance rentable,
mesurable et scalable.

Certaines organisations observent méme un
effet direct sur le développement de la retraite
supplémentaire:

e +15 a +25% d'augmentation du panier
moyen par contrat

e Amélioration du taux d’'équipement en
solutions d'épargne retraite

« Renforcement de la valeur client sur le
long terme

Le collectif redevient un actif stratégique de
croissance rentable, mesurable et scalable.

Méthodologie des gains
observés

Les ordres de grandeur présentés dans
ce document reposent sur des
indicateurs observés en production

aupres d'organisations engagées dans
une transformation partielle ou
compléte de leur chaine collective. Les
résultats varient selon la fragmentation
initiale des outils, la volumétrie gérée et
le niveau d'intégration du SI.




Pourquoi maintenant ?

2026-2028 : une
fenétre stratégique

Le marché du collectif entre dans une phase d'accélération structurelle.
Les prochaines années vont redistribuer les positions concurrentielles
de facon pérenne.

Trois dynamiques convergent:

01 Linstabilité réglementaire s'installe dans la durée. Chaque
année, plusieurs dizaines de conventions collectives
évoluent. Les garanties minimales, les modalités de
financement et les obligations formelles se complexifient. En
paralléle, les contréles URSSAF et les exigences de
tracabilité ‘intensifient.

02 ‘ Les entreprises clientes élévent leur niveau dexigence. Les
directions RH et financiéres utilisent des outils digitaux fluides
et interconnectés. Elles attendent le méme niveau
d'exécution de leurs partenaires assureurs. L'absence de
cohérence digitale devient un signal de retard structurel.
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03 ‘ La vitesse d'exécution devient un avantage concurrentiel. Dans
un contexte de pression sur les marges, la compétitivité
repose sur la rapidité de déploiement. Un acteur capable de
lancer une nouvelle verticale en quelques semaines prend un
avantage décisif sur un concurrent dont le cycle s‘étend sur
plusieurs mois.

Md

A horizon 2028, le marché se polarisera entre les acteurs qui auront
structuré leur capacité d'absorption réglementaire et ceux dont le
modéle restera sous tension.

Ce nest plus une question doptimisation. C'est une question de
positionnement stratégique.. Et de savoir si vous choisissez de
I'anticiper ou de la subir.
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Le collectif sous pression : d'un pilier
~ [ ] - - '} ~ o
strategique a un systeme d'exécution
[ [

critique
Le collectif reste un pilier stratégique pour les assureurs, mutuelles et courtiers. |l structure les
portefeuilles, génére des volumes significatifs et offre une visibilité durable sur les flux de cotisations.

Pourtant, cette stabilité apparente masque une complexité d’exécution croissante.

La pression réglementaire s'intensifie. Les conventions collectives évoluent régulierement. Les
obligations et les exigences se renforcent. Dans le méme temps, les entreprises clientes attendent des
parcours fluides, rapides et alignés sur les standards digitaux B2B qu'elles utilisent au quotidien.

Cette double exigence crée une tension opérationnelle.

* Les équipes commerciales doivent sécuriser leurs propositions dés le premier rendez-vous et
améliorer leur taux de transformation.

+ Les directions métier doivent garantir la conformité et limiter le risque de contentieux.
« La DSl doit absorber les évolutions réglementaires sans creuser la dette technique.

+ La direction générale attend une croissance rentable, pilotée par des indicateurs fiables et
exploitables.

Le collectif
n'est plus un
produit.

C’est un
systéme
d’exécution
transversal.




De plus, cette transformation ne se limite plus a
la santé et ala prévoyance. Elle s'étend désormais
aux dispositifs de retraite, en particulier a la
retraite supplémentaire.

Les entreprises attendent une approche globale
de la protection sociale. Elles veulent
comprendre les droits futurs, mesurer les écarts
de revenus et structurer des solutions d'épargne
adaptées.

Le collectif devient alors un point d'entrée vers
une logique élargie. Il ne s'agit plus seulement de
couvrir un risque immédiat, mais d’accompagner
dans la durée.

Protection des salariés, sécurisation des revenus
et préparation de la retraite s'inscrivent
désormais dans une méme chaine de valeur.

Dans ce contexte, digitaliser le collectif ne consiste pas a ajouter
un parcours en ligne. Il s'agit de structurer 'ensemble de la

chaine de valeur:

(D Prospection ciblée

Qualification de I'entreprise et
identification de la convention
collective

Analyse de conformité en
temps réel

Stabilisation produit et
tarification

Chaque rupture dans cette chaine génére un cout :

Génération documentaire
conforme et DUE

Jo¥o] Affiliation digitalisée et gestion
R des dispenses et des clauses
p

@I Transmission sécurisée au Sl et
tragabilité en cas de controle

B Pilotage des KPI en continu

colt commercial, colt administratif, colGt technique ou colt réglementaire.

L'enjeu dépasse l'optimisation d'une étape isolée. Il porte sur la performance globale du modéle collectif.



Les freins structurels qui ralentissent
la performance collective

Trois frictions concentrent I'essentiel de la perte de performance dans

le collectif.

01. Complexité CCN : quand la conformité rallonge le cycle de vente.

Plus= de 400 conventions collectives
nationales encadrent les contrats collectifs en
France. Chacune impose des garanties
minimales, des obligations par collége ou des
regles de financement spécifiques.

Dans de nombreuses organisations, I'analyse
conventionnelle reste partiellement manuelle.

Elle mobilise des ressources juridiques,
génére des allers-retours internes et
intervient trop tard dans le cycle de vente.

Lorsque la conformité est traitée en aval, elle
freine la conversion. Intégrée dés l'avant-vente,
elle accélere la décision

La conséquence n’est pas réglementaire. Elle est économique.

8 Allongement du cycle de décision

Reprises successives de devis
N~ P

@ Incertitudes en rendez-vous

\'Y Perte de crédibilité face aux
courtiers et DRH

La maitrise conventionnelle cesse détre
un sujet technique et devient
un avantage concurrentiel.
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02. L'affiliation : un goulet d’étranglement sous-estimé

La signature d'un contrat collectif ne crée pas des relances et des dossiers incomplets.
immédiatement de valeur. La valeur commence a
la mise en gestion effective des salariés. Dans un
modéle fragmenté, I'affiliation repose encore sur
des saisies répétitives, des échanges par e-mail,

Cette friction administrative retarde I'activation
des cotisations et renchérit les colts de gestion.

Modele fragmenté
Contrat de 1000 salariés

» CoUt administratif pouvant atteindre 13 € par salarié
+ Mise en gestion en 3 a 4 semaines

* Jusqu'a 8 % de dossiers incomplets

Modeéle industrialisé

« CoUt proche de 3 € par salarié

* Mise en gestion en moins d'une semaine

« Taux de complétude supérieur a 99 %

E

L'impact financier est immédiat

10000 € 2,5 %

‘ environ d'économies % de chiffre d'affaires préservé
annuelles sur la gestion grace a l'accélération des
administrative cotisations.

-Nn -



03. L'absence de projection retraite : un manque a gagner
commercial

Dans la majorité des parcours collectifs, la
dimension retraite reste absente ou traitée en
dehors du cycle de vente. Pourtant, les Ce mangque représente une perte
entreprises et les salariés expriment un besoin directe de chiffre d'affaires.

croissant de visibilité sur leurs revenus futurs.

A I'inverse, les organisations capables

Sans outils de simulation et de projection: dintégrer une projection retraite dés

I'avant-vente transforment ce sujet
percu comme complexe en levier de
« Le conseil manque d'objectivation. conversion.

* Le besoin d’épargne reste implicite.

* Lesopportunités de ventes additionnelles ne
sont pas activées.

L'arbitrage build vs buy: I'innovation freinée par la technique ?

Lancer une nouvelle verticale ou adapter une offre a une évolution réglementaire implique souvent un
projet IT.

La DSI doit arbitrer entre des :

+ Développements spécifiques longs et colteux
» Solutions standards peu flexibles

* Intégrations complexes au S| existant

Chaque mois de retard sur un lancement représente une opportunité manquée. Dans un marché
concurrentiel, le time-to-market conditionne directement la part de marché.

-12 -



Et la dette technique
freine la croissance.
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Les freins structurels qui ralentissent
la performance collective

Ces tensions révelent une réalité plus profonde :
dans le collectif, la performance ne dépend plus
uniqguement de la qualité intrinseéque de l'offre.
Elle dépend de la capacité a préparer cette offre
rapidement, a la fiabiliser en amont et a l'inscrire
dans un cadre réglementaire parfaitement
maitrisé.

Avant méme d'échanger avec l'entreprise, les
équipes doivent identifier la convention
collective applicable, analyser les obligations
santé et prévoyance, vérifier les regles de
financement, structurer les garanties, préparer
les argumentaires, qualifier les entreprises
prioritaires et construire une proposition
cohérente.

Cette phase reste pourtant rarement structurée
comme un processus a part entiére. Les données
conventionnelles, les référentiels produits, les
analyses juridiques, la veille et la qualification
commerciale restent souvent dispersés.

Résultat 'offre est préparée de maniéere
fragmentée, alors qu’elle devrait étre sécurisée
comme un actif commercial central.

Les offres manquent donc d’homogénéité, les
devis sont repris plusieurs fois, les validations
internes ralentissent la vente et les équipes
commerciales perdent en autonomie.

A mesure que le volume daffaires augmente,
cette fragmentation devient un frein direct a la
croissance.

-14 -



Structurer I'expertise conventionnelle

La maitrise des conventions collectives est
devenue un prérequis opérationnel. Une offre
collective ne peut pas étre préparée
efficacement sans une connaissance précise des
obligations santé, prévoyance, maintien de
salaire, financement, colléges concernés ou
garanties minimales applicables Lorsque cette
information est difficile d'acces, les équipes
peuvent sous-estimer une obligation, construire
une proposition partiellement conforme ou
solliciter trop tard les équipes juridiques.

Un moteur de recherche dédié aux conventions
collectives permet de centraliser cette expertise
et de la rendre immédiatement exploitable par

les équipes. Les informations conventionnelles,
les obligations applicables et les évolutions
réglementaires deviennent accessibles dans un
référentiel unique, structuré et continuellement
mis a jour. Les équipes préparent alors leurs
offres dans un cadre homogene, fiable et
directement exploitable commercialement.

Concretement, un commercial qui prépare un
rendez-vous avec une entreprise peut identifier
immédiatement la convention applicable,
visualiser les obligations associées et anticiper
les points de vigilance. Il arrive avec une offre
contextualisée, et non avec une proposition
générique a ajuster aprés coup.

La veille conventionnelle devient un outil
opérationnel de pilotage commercial.

Transformer la conformité en accélérateur commercial

Un matching conventionnel permet de comparer
instantanément une offre santé ou prévoyance
avec les obligations d'une convention collective
donnée. L'analyse devient documentée, tragable
et exploitable commercialement.

Le conseiller apporte une démonstration de
conformité, explique les choix effectués et
sécurise le devoir de conseil. Dans un rendez-
vous avec un DRH ou un courtier, il peut montrer
que loffre  respecte les  obligations
conventionnelles, identifier les éventuels écarts
et documenter les dérogations.

L'offre est préparée, puis contrdolée
et corrigée.

Le commercial attend
® .
une validation.

Ps Le client attend une proposition
stabilisée.

-15 -



Les bénéfices observés sont significatifs :

Réduction moyenne de 25%
des cycles de vente

Jusqu'a +30% de croissance
du chiffre d'affaires

% 30 jours-hommes économisés
par offre

Réduction majeure des risques
de non-conformité

Industrialiser la structuration des offres collectives

Préparer une offre collective suppose désormais
de centraliser les référentiels produits, de gérer
les versions, de structurer les offres et de les
exposer rapidement dans plusieurs canaux de
distribution.

Un référentiel produit unifié permet d'héberger
les regles de tarification, les critéres d'éligibilité,

les statuts de validation, les versions successives
et les fichiers associés aux offres.

Sans référentiel central, chaque évolution
tarifaire, réglementaire ou produit peut créer des
écarts entre les supports commerciaux, les
parcours digitaux et les systémes de gestion.

Avec un référentiel central, l'offre devient
plus cohérente, plus rapide a déployer et
plus simple a maintenir.

Une direction métier peut préparer une offre
santé/prévoyance adaptée a une CCN cible, y
associer des regles d'éligibilité, intégrer les
documents nécessaires, puis I'exposer dans un
parcours de vente sans lancer un développement

spécifique a chaque évolution. Et les équipes
peuvent alors créer des combinaisons
cohérentes de garanties, services ou dispositifs
selon une convention collective, un segment ou
une stratégie commerciale.

-16 -



Cibler les bonnes entreprises avant la concurrence

La performance commerciale dépend ausside la
qualité du ciblage.

Les organisations les plus performantes utilisent
la donnée conventionnelle pour prioriser leurs
actions commerciales. L'analyse par IDCC, zone
géographique, effectif, établissement actif ou
potentiel assurantiel permet d'identifier les
entreprises les plus pertinentes selon une
stratégie de développement donnée.

Cette approche évite une prospection trop large
et colteuse. Les commerciaux concentrent leurs
efforts sur les entreprises dont la convention

Les résultats observés sont significatifs :

+ Jusqu'a 5 fois plus de leads qualifiés

* 2 a3fois moins de temps consacré a la qualification

e Amélioration directe du taux de transformation

collective, la taille ou le secteur présentent un
potentiel réel.

La qualification devient plus rapide. Le colt
d’acquisition  diminue. Le taux de
transformation progresse.

Les plateformes de pilotage commercial
intégrant les données CCN permettent
d'identifier les entreprises a fort potentiel, de
prioriser les opportunités selon leur valeur et de
réduire fortement le temps de qualification
manuelle grace a des mécanismes de scoring
intégrés.

Préparer les engagements sociaux et les dispositifs de retraite

Les directions financieres et RH attendent aussi
une vision plus globale des engagements sociaux
de I'entreprise.

Les indemnités de fin de carriére, les indemnités
delicenciement, les obligations conventionnelles,
les passifs sociaux et les dispositifs de retraite
supplémentaire font désormais partie du méme
raisonnement.

Les outils de valorisation actuarielle permettent
d'objectiver ces engagements. lls calculent les
indemnités de fin de carriére et de licenciement,
intégrent les conventions collectives et les
paramétres RH de l'entreprise, appliquent les
normes comptables et sociales, puis projettent
les engagements a court, moyen ou long terme.

lls influencent la
stratégie de
protection sociale,

les arbitrages
budgétaires et la
qualité du conseil.
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Cette approche donne aux directions financiéres une
lecture concréte de I'impact de I'évolution des effectifs, de
la pyramide des ages ou des hypothéses économiques.
Elle facilite aussi la comparaison avec les contrats de
couverture existants et met en évidence les écarts a
couvrir ou les surprovisions éventuelles.

Pour les professionnels du conselil, il s'agit d'accompagner
I'entreprise dans la maitrise durable de ses engagements
sociaux.

La préparation de |'offre ne porte donc plus seulement sur
la conformité. Elle intégre aussi la trajectoire de protection
sociale a long terme.

-18 -



La préparation de l'offre collective n'a de valeur
que si elle améliore 'accompagnement client. Un
assureur, une mutuelle, une institution de
prévoyance ou un courtier grossiste ne se
différencient plus uniquement par le prix ou le
niveau de garanties. lls se différencient par leur
capacité a expliquer, sécuriser et piloter la
solution proposée.

Une offre bien préparée permet au conseiller
d‘arriver en rendez-vous avec une vision claire de
I'entreprise, de sa convention collective, de ses
obligations, de ses risques, de ses engagements

sociaux et de son potentiel de développement.
L'échange devient plus précis. Le conseil devient
plus utile. La décision devient plus rapide.

Cette préparation renforce également la relation
dans la durée. Les alertes CCN permettent
d’anticiper les évolutions. Le référentiel produit
facilite les mises a jour. Le matching sécurise les
propositions. Les données de prospection
orientent les priorités commerciales.

Les outils retraite et IFC enrichissent

I'accompagnement global.

L'offre collective devient alors plus qu’un contrat.
Elle devient un dispositif piloté, actualisé et
accompagné.

Préparer l'offre ne ralentit pas la vente. Cette
démarche crée les conditions pour vendre plus
vite, mieux et avec davantage de crédibilité. Mais
si cette préparation reste isolée du reste du
parcours, son impact est limité.

Préparer |'offre
permet de vendre

plus vite, mieux et
avec crédibilité

C'est précisément cette continuité entre
préparation, conformité, distribution et
pilotage qui distingue une digitalisation
partielle d’'une industrialisation compléte.
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Vous lisez un extrait
Il vous reste 24 pages alire.

La suite de ce livre blanc est accessible gratuitement, et sans attendre.

Scannez pour poursuivre
la lecture

Ou rendez-vous sur

https://ressources.fasst.io/livre-blanc-
industrialiser-modele-collectif-assurance

Dans la version compléte

® Le modéle cible : avant-vente, vente, aprés-vente, et la trajectoire
en trois phases pour lengager sans programme IT massif

® 4 trajectoires de transformation réussies : mutuelle nationale,
courtier grossiste, institution de prévoyance, courtier spécialisé,
avec leurs KPI

® Le ROI consolidé DG x Commercial x DSI, et les 8 indicateurs
que le COMEX devrait suivre
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avec un expert

Nos spécialistes sont disponibles pour échanger
avec vous, analyser vos besoins et vous proposer
des solutions sur-mesure.
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